
Кейс по продвижению Фитнес-Клуба 
 
Заказчик: Руководитель фитнес-студии RoyalFitness  Влад  
Сфера деятельности: индивидуальные тренировки по EMS фитнесу 
Задача: Привлечение новых клиентов. Вывод фитнес-студии на окупаемость. 
Период реализации: полгода 
Бюджет: 15 000 грн 
Результат: 138 заявок, 23 абонемента. 
 
В феврале 2019 года ко мне обратился Влад с целью получить клиентов с инстаграм и 
фейсбук. Он стал руководителем студии и клиентов было недостаточно, чтобы студия себя 
окупала. Студия предоставляла услуги по специальным тренировкам EMS. 
До начала нашей совместной работы в студию ходило 14 человек. 
 
Первым делом составили портрет целевого клиента, обсудили какие есть ресурсы. 
На момент старта не было даже сайта. Проанализировали нишу, конкурентов 
 
27 февраля запустили первую рекламу, первоначально было запущено более 20 
объявлений с целью тестов, чтобы увидеть что лучше работает. После тестов реклама 
работала с меньшими затратами. 
 
Реклама работала со значительными перерывами, по причинам со стороны клиента. 
 
За период с 27 февраля по 1 июня 2019 года. Было в сумме потрачено 551,79$ и получено 
135 потенциальных лидов + 3 заявки было с трафика. В сумме 138 лидов. 

 
 
 

 



Расчет стоимость клиента. 
 
Воронка продаж была простая: 
Реклама >> Заявка >> Звонок >> Первая бесплатная тренировка >> Продажа абонементов 
 
Потрачено на рекламу - 551,79$ (курс 26.8 грн за 1$) =14788 грн  
Заявок - 138 лидов; 
На первую тренировку дошли - 38 человек; 
Купило абонементов - 23 человека; 
Общая сумма купленных абонементов - 126 252 грн. 
Стоимость: 
Лида - 107 грн (4$); 
Первой тренировки - 389,2 грн (14,52$); 
Стоимость клиента - 643 грн (23,99$); 
Эффективность рекламы (ROI) =(прибыль-затраты на рекламу)/затраты на рекламу *100% 
ROI=(126252-14788)/14788 *100% 
 
ROI составил 753%.  
 
Если сравнивать рекламу с раздачей листовок где людям платят по 50 грн в час. При их 
работе 6-8 часов, зарплата составляет 300-400 грн в день, при тех же расходах в 400 грн в 
сутки на Facebook, Instagram - они являются эффективными источниками рекламы по 
привлечению клиентов. 
 
При цене на кофе 30 грн -  выходит, что стоимость лида 3,5 чашки кофе, а стоимость 
клиента 21 чашка, что очень неплохо. 
 
Клиент оказался доволен и мы продолжили сотрудничество. С учетом, что несколько 
клиентов перестали ходить, на 1 июня действующими клиентами были 31 человек. 
 
Часть 2 
 

 
Это период с 1 августа по 19 августа. 
 
Мои контактные данные: 
тел.+380933477181   (Вайбер, Телеграмм) 
instagram - a.povoroznyuk 


